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SÍLABO DEL CURSO DE FUNDAMENTOS DE MARKETING 
 
I. INFORMACIÓN GENERAL: 
1.1   Facultad:  Negocios 
1.2   Carrera Profesional: Administración y Marketing 
1.4   Requisito: Ninguno 
1.5   Periodo Lectivo: 2014-1 
1.6   Ciclo de Estudios: 1 
1.7   Inicio – Término: 24 de Marzo al 19 de julio 2014 
1.8   Extensión Horaria: 6 horas totales (4HC - 2 HNP) 
1.9   Créditos: 3 
 
II. SUMILLA: 
Fundamentos de Marketing pertenece al área curricular formativa. Es de naturaleza teórica y 
tiene como propósito enseñar a los estudiantes los aspectos básicos y fundamentales del 
marketing y la importancia de estos en la creación y entrega de un valor superior a los clientes 
para satisfacerlos. 
Los temas principales son: Nociones fundamentales de Marketing; Comportamiento del 
Consumidor y Estrategia de Posicionamiento; Diseño e implementación del marketing Mix y 
Nuevas Tendencias. 
 
III. LOGRO DEL CURSO:  
Al finalizar el curso, el estudiante sustenta un informe sobre una nueva propuesta de 
Marketing Mix para una empresa local o nacional, partiendo de un análisis situacional previo y 
en función de los conocimientos adquiridos en clase,  generando valor para la empresa y 
consumidores de manera creativa y funcional. 
 
IV. UNIDADES DE APRENDIZAJE:  
  
Nombre de Unidad I:Nociones fundamentales de Marketing 
 
Logro de Unidad: Al finalizar la primera unidad, el estudiante elabora un informe donde describe una empresa 
comercial tomando en cuenta  los criterios de necesidad, intercambio, valor, producto y mercado, la información 
de marketing que usa y como administra dicha información para poder analizar los factores del entorno interno y 
externo de la empresa, demostrando análisis y coherencia. 
 
Seman
a 
Contenidos 
Saberes 
Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Evaluación 
(criterios de 
evaluación) 
Horas Presenciales 
Horas No 
Presenciales 
1 
1.1. ¿Qué 
es 
Marketing? 
 
 
 Participa en dinámica 
“Plantear deseos a 
partir de necesidades”. 
 
 Observa e identifica las 
filosofías de Marketing 
en Video Propuesto. 
 
 Desarrolla Caso de 
Estudio: HARMONIX y 
sustenta sus 
respuestas. 
 
Trabajo fuera de aula: 
 
 Investiga en forma 
grupal una empresa 
local identificando: 
o Necesidades que 
satisface 
o Quiénes son sus 
clientes 
o Cómo genera 
valor para sus 
clientes 
 
 Elabora tabla 
comparativa entre 
las filosofías de 
dirección de 
Marketing. 
 
 Resuelve caso 
estudio en forma 
grupal: Harley 
Davidson 
 
PC 
Internet 
Grabadora 
Audio 
visuales 
 
Libros: 
Fundamentos 
de 
Marketing, 
Kotler, 
Philip(2008) 
Cap.1 
 
Marketing, 
Lamb(2011) 
Cap.1 
C1: Sustenta 
sus respuestas 
de solución al 
caso planteado 
en aula, dentro 
del tiempo 
establecido. 
 
 
2 
1.3. La 
compañía y 
su 
estrategia 
de 
marketing 
 Presenta Informe y 
Video Entrevista. 
 
 Presenta caso de 
estudio: Harley 
Davidson. 
 
 Fija objetivos de 
Marketing  
 
 Desarrolla Caso Estudio: 
Disney 
Uso de biblioteca: 
 
 Investiga sobre la 
planeación de 
Marketing 
 
Trabajo fuera de aula: 
 
 Resuelve caso 
estudio en forma 
grupal: Mayo Clinic  
Video 
Filosofías de 
Marketing 
Fotocopias 
Libro: 
Fundamentos 
de 
Marketing, 
Kotler, 
Philip(2008) 
Cap.1, 2 
 
Marketing, 
Lamb(2011) 
Cap.2 
 
C2: Presenta 
de manera 
ecuánime su 
video y 
conclusiones al 
respecto. 
C3: Sustenta 
sus respuestas 
de solución a 
los casos 
planteados, 
dentro del 
tiempo 
establecido de 
manera clara y 
en función al 
marco teórico. 
3 
1.5. El entorno 
del 
marketing. 
 Presenta Caso Estudio: 
Mayo Clinic 
 
Uso de Biblioteca: 
 
 Investiga en 
Papelotes, 
plumones,  
revistas, 
C4: Explica de 
forma clara su 
análisis del 
  
  Identifica en clase los 
factores del entorno y 
su repercusión 
aplicados a una 
empresa o producto 
mediante la utilización 
de material didáctico. 
bibliografía el tema: 
Micro y Macro 
entorno de la 
empresa. 
 
Trabajo fuera del aula:  
 
 Resuelve Caso de 
Estudio Grupal: 
Starbucks 
periódicos, 
goma 
Fotocopias 
Libro: 
Fundamentos 
de Marketing 
Kotler, 
Philip(2008) 
Cap.3 
 
Marketing, 
Lamb(2011) 
Cap.4 
 
entorno del 
Marketing. 
4 
1.6.Administra
ción de la 
informació
n de 
marketing 
 Presenta Caso Estudio: 
Starbucks 
 
 Diseña una encuesta 
para un sondeo de 
investigación acerca de 
una problemática 
propuesta. 
 
 
 Rinde Evaluación T1 
 
 
Uso de biblioteca: 
 
 Investiga sobre 
investigación de 
mercados. 
 
Trabajo fuera del aula:  
 
 Aplica encuesta 
elaborada en clase. 
 
 Desarrolla Caso 
Estudio: Wild Planet. 
 
 
 
Papeles A- 4 
Fotocopias 
Libro: 
“Fundamento
s de 
Marketing 
”Kotler, 
Philip(2008) 
Cap.4 
C5: Sustenta 
sus respuestas 
de solución a 
los casos 
planteados, 
dentro del 
tiempo 
establecido de 
manera clara y 
en función al 
marco teórico. 
 
C6: Presenta su 
diseño de 
encuesta de 
acuerdo al 
objetivo de 
investigación 
planteado. 
Evaluación: (T1): Evaluación escrita (50%), Rubricas C1 a C6 (30%), Logro de unidad (20%) 
Nombre de Unidad II: Comportamiento del Consumidor y Estrategia de Posicionamiento. 
Logro de Unidad: Al finalizar la segunda  unidad, el estudiante elabora un informe en el cual  analiza  un 
producto de una empresa comercial, tomando en cuenta el segmento de mercado al cual se dirige y el 
comportamiento así como el proceso de toma de decisiones que sus consumidores utilizan en el proceso de 
compra, demostrando conocimiento del tema.   
 
Seman
a 
Contenidos 
Saberes 
Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Evaluación 
(criterios de 
evaluación) 
Horas Presenciales 
Horas No 
Presenciales 
5 
2.1 Comporta
miento de 
compra del 
consumido
r y de los 
comprador
es 
industriales 
 
 
2.2 Toma de 
 Retroalimentación de 
Examen. 
 Identifica el proceso de 
toma de decisiones de 
compra del consumidor. 
 Presenta Caso Estudio 
Wild Planet 
 Desarrolla Caso Estudio: 
Ethel’s Chocolate 
Uso de Biblioteca: 
 
 Investiga sobre el 
proceso de compra 
del consumidor. 
 
Trabajo fuera de casa: 
 
 Elabora ensayo 
sobre La generación 
Y 
Pc 
Internet 
Filmadora 
Audio 
visuales 
 
Libros: 
Fundamentos 
de Marketing 
Kotler, 
Philip(2008) 
C7: Identifica 
claramente las 
etapas del 
proceso de 
decisión de 
compra, 
creatividad y 
organización. 
 
C8: Sustenta 
sus respuestas 
  
decisiones 
del 
consumido
r 
 
Lounges  
 Realiza un video 
donde se identifique 
El Proceso de 
Decisión de Compra 
del Consumidor. 
 
Cap.5 
 
Marketing, 
Lamb(2011) 
Cap.6 
 
de solución a 
los casos 
planteados, 
dentro del 
tiempo 
establecido de 
manera clara y 
en función al 
marco teórico. 
 
6 
2.3 Segmentac
ión de 
Mercados: 
Niveles, 
Variables y 
Estrategias 
 
2.4Posicionami
ento 
 
 Presenta video “Proceso 
de Decisión de Compra 
del Consumidor” 
 
 
 Realiza segmentación 
de una marca o 
producto e identifican 
su posicionamiento. 
 
Uso de Biblioteca: 
 
 Investiga acerca del 
proceso de 
segmentación de 
Mercado. 
 
Trabajo fuera de casa: 
 
  Desarrolla Caso 
Estudio Grupal: Coca 
Cola Zero 
 
Papelotes, 
plumones, 
revistas, 
periódicos, 
goma 
Libros: 
Fundamentos 
de Marketing 
Kotler, 
Philip(2008) 
Cap.6 
Marketing, 
Lamb(2011) 
Cap.8 
 
C9: 
Identificación 
de manera 
clara variables 
de 
segmentación, 
ventaja 
diferencial; 
organización y 
participación. 
Nombre de Unidad III: Diseño e implementación del marketing Mix y Nuevas Tendencias. 
 
Logro de Unidad: Al finalizar la tercera  unidad, el estudiante elabora un informe conteniendo una propuesta de 
Marketing Mix, que genere valor para un producto o marca a nivel local o nacional, presentándolo en formato 
impreso y digital, demostrando claridad  y coherencia. 
Seman
a 
Contenidos 
Saberes 
Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Evaluación 
(criterios de 
evaluación) 
Horas Presenciales 
Horas No 
Presenciales 
7 
3.1 Estrategia 
de 
desarrollo 
de marca, 
productos 
y servicios. 
 
 Presenta y sustenta 
Caso Estudio: Coca Cola 
Zero. 
 Identifica Niveles de 
Productos. 
Uso de Biblioteca: 
 Investiga tema: 
Estrategia de 
desarrollo de 
Productos y 
Servicios. 
Trabajo fuera de aula:  
 Desarrolla Caso de 
Estudio Grupal: Walt 
Disney Co.  
 
Pc 
Internet 
PPT 
Libro: 
“Fundamento
s de 
Marketing 
”Kotler, 
Philip(2008) 
Cap.7 
 
Libro:”Funda
mentos de 
Marketing” 
William J. 
Stanton. 
Cap. 11. 
C10: Sustenta 
sus respuestas 
de solución a 
los casos 
planteados, 
dentro del 
tiempo 
establecido de 
manera clara y 
en función al 
marco teórico. 
 
C11: Explica los 
niveles de 
producto 
identificados de 
forma clara y 
coherente. 
 
8 Aplicación  Desarrolla el examen  Revisa la Material Desarrolla de 
  
Teoría – 
Práctica   
Examen 
Parcial  
Parcial  
retroalimentación de 
caso  Walt Disney Co. 
 
información 
desarrollada en 
clase  
impreso 
PPT  
manera 
correcta el 
examen parcial  
9 
3.2 Desarrollo 
de nuevos 
productos 
y 
estrategias 
del ciclo de 
vida de los 
productos 
 
 Participa de 
retroalimentación de 
Examen. 
 Resuelve Caso  Estudio 
Grupal en Aula: eGO 
Trabajo fuera de aula:  
 Desarrolla Caso de 
Estudio 
Grupal:Nintendo vs 
Sony Vs Microsoft 
 
Papelotes, 
plumones, 
recortes. 
 
Libro: 
“Fundamento
s de 
Marketing 
”Kotler, 
Philip(2008) 
Cap.8 
 
Libro:”Funda
mentos de 
Marketing” 
William J. 
Stanton. 
Cap. 11. 
 
C12: Sustenta 
sus respuestas 
de solución a 
los casos 
planteados, 
dentro del 
tiempo 
establecido de 
manera clara y 
en función al 
marco teórico. 
 
10 
3.3. 
Determinac
ión de  
Políticas y 
Estrategias 
de Precios 
 Presenta y sustenta en 
formato digital Caso 
Estudio: Nintendo vs 
Sony Vs Microsoft 
 Desarrolla Caso Estudio 
Song. 
 
Uso de Biblioteca: 
 
 Investiga acerca de 
Políticas y 
Estrategias de 
Precios. 
 
Visitas:  
 
 Observa los precios 
de un producto en 
mercados diferentes. 
 
Trabajo fuera de aula:  
 
 Resuelve Caso de 
Estudio Grupal: 
Song. 
Pc 
Internet 
Software 
Power Point 
 
Libro: 
“Fundamento
s de 
Marketing 
”Kotler, 
Philip(2008) 
Cap.9 
 
C13: Sustenta 
sus respuestas 
de solución a 
los casos 
planteados, 
dentro del 
tiempo 
establecido de 
manera clara y 
en función al 
marco teórico. 
 
11 
3.4.Canales de 
marketing 
y 
Administra
ción de la 
cadena de 
suministro, 
venta al 
detalle y al 
por mayor 
 Presenta informe: 
“Investiga y Relaciona 
políticas y estrategias 
de precios de un mismo 
producto en mercados 
diferentes” Presenta 
informe digital 
identificando los canales 
de distribución para un 
producto de consumo 
masivo. 
 Identifica y ejemplifica 
tipos de tiendas de 
venta al detalle en 
Uso de biblioteca: 
 Investiga acerca de 
Canales de 
Distribución. 
 
Trabajo fuera del aula:  
 Caso de Estudio 
Grupal: Hasbro. 
 Investiga y realiza 
en formato 
audiovisual: 
Libro: 
“Fundamento
s de 
Marketing 
”Kotler, 
Philip(2008) 
Cap.10 y 11 
 
Libro: 
“Bueno, 
Bonito, 
Barato 
”ARELLANO,
Rolando, 
Tomo I 
C114: Sustenta 
de manera 
clara y 
relacionando lo 
observado con 
la teoría, 
dentro del 
tiempo 
establecido. 
 
C15: Sustenta 
sus ejemplos 
de venta al 
detalle, de 
manera 
  
nuestra región 
 Examen Escrito Libro: 
Bueno, Bonito y Barato. 
 
”publicidad, 
promociones de 
ventas y relaciones 
públicas aplicadas 
por un producto o 
marca” 
 
coherente  
Evaluación (T2): Rúbricas de C7 a C15  (50%) y examen escrito BBB. (50%). 
12 
 
3.5.Publicidad, 
promoción 
de ventas y 
relaciones 
 Presenta y sustenta en 
formato digital Caso 
grupal Hasbro 
 Desarrolla un diseño de 
plan comunicacional y 
de promoción para un 
producto propuesto. 
 
Uso de Biblioteca: 
 Investiga acerca de 
la variable 
Promocional en el 
marketing. 
Trabajo fuera de aula:  
 Desarrolla Caso de 
Estudio Grupal: DDB. 
 
Libro: 
“Fundamento
s de 
Marketing 
”Kotler, 
Philip(2008) 
Cap.12 
Pc 
Internet 
Audiovisuales 
 
C16: Sustenta 
sus respuestas 
de solución a 
los casos 
planteados, 
dentro del 
tiempo 
establecido de 
manera clara y 
en función al 
marco teórico. 
 
C17: Explica las 
herramientas y 
técnicas 
comunicacional
es a emplear 
en su plan de 
manera 
coherente y 
creativa. 
 
13 
3.6.Ventas 
personales 
y 
marketing 
directo 
 Presenta y sustenta 
Caso Estudio DDB. 
 Presenta en formato 
audiovisual: “Informe 
sobre publicidad, 
promociones de ventas 
y relaciones públicas 
aplicadas por un 
producto o marca”. 
 
 
 Presenta ejemplos de 
formas de Marketing 
directo. 
 
Trabajo fuera de aula:  
 Desarrolla Caso 
Estudio Grupal: 
Motorola. 
 
Libro: 
“Fundamento
s de 
Marketing 
”Kotler, 
Philip(2008) 
Cap.13 
 
C18: Sustenta 
sus respuestas 
de solución a 
los casos 
planteados, 
dentro del 
tiempo 
establecido de 
manera clara y 
en función al 
marco teórico. 
 
 
 
14 
3.7. Marketi
ng en la 
era del 
internet. 
 
3.8.  El 
mercado global 
 Participa de 
retroalimentación Caso 
Estudio grupal. 
 
 Presenta ejemplos de 
los dominios del 
marketing en línea. 
 
 Presenta Blog. 
 
Uso de Biblioteca e 
internet:  
 Investiga acerca de 
Marketing en 
internet. 
 
Trabajo fuera de aula:  
 
 Diseñan blog 
abordando el tema: 
Libro: 
“Fundamento
s de 
Marketing 
”Kotler, 
Philip(2008) 
Cap.14 Y 15 
Pc, 
C19: Presenta 
su blog de 
manera 
armoniosa, 
creativa y 
organizada, 
respetando las 
fuentes de 
información. 
  
 
V. ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS: 
- Técnica de Museo 
- Estudio de Casos 
- Aprendizaje Cooperativo 
- Cátedra 
 
VI. SISTEMA DE EVALUACIÓN DEL CURSO: 
El cronograma de la evaluación continua del curso es el siguiente: 
 
 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
T1 20 2,4 
T2 35 4,2 
T3 45 5,4 
TOTAL 100% 12 
 
Los pesos ponderados de los resultados de evaluación son los siguientes: 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
PARCIAL 20 4 
CONTINUA (Ts) 60 12 
FINAL 20 4 
TOTAL 100% 20 
 
 
 
 Resuelve Caso de 
Estudio Grupal: iwon, 
 
El mercado global y 
las nuevas 
tendencias”.  
 
imágenes, 
software 
powerpoint 
     15 
Evaluación (T3): SUSTENTACION DE TRABAJO FINAL (80%) + Rubricas C16 a C19 (20%) 
 
16 EXAMEN FINAL 
17 EXAMEN SUSTITUTORIO 
 
ESPECIFICACIÓN DE ACTIVIDADES DE EVALUACIÓN CONTINUA EN EL 
CURSO 
T 
 
Descripción 
Semana 
T1 
Evaluación escrita (50%) semana 4, Evaluación trabajos 
grupales (30%), Logro de unidad (20%) 
4 
T2 
Promedio de informes y casos grupales semana 5 al 10 
(50%) y examen escrito BBB. (50%). 
11 
T3 
SUSTENTACION DE TRABAJO FINAL (80%) + Promedio de 
actividades realizadas semanas 11 al 14(20%) 
15 
  
Eventos UPN – Live (dirigido a docentes y estudiantes) 
 
EVENTO FECHA 
World Leadership Forum (México) 09 y 10 de abril 
World Innovation Forum (New York) 04 y 05 de junio 
World Business Forum (New York) 07 y 08 de octubre 
 
 
 
 
VII. BIBLIOGRAFÍA:  
1. Bibliografía Básica 
 
N° CÓDIGO AUTOR TITULO AÑO 
1 658.8 KOTL/F 
2008 
Kotler, Philip Fundamentos de marketing 2008 
2 
658.8 STAN/F 
2004 
Stanton, William 
J. 
Fundamentos de marketing 2004 
 
 
Páginas Web para consultar en Internet 
 
N° AUTOR TITULO LINK AÑO 
1 Rafael Muñiz 
González 
Marketing XXI www.marketing-xxi.com 
 
 
 
2. Bibliografía Complementaria 
 
N° CÓDIGO AUTOR TITULO AÑO 
1 658.83985 
AREL/B 
Arellano Cueva, 
Rolando 
Bueno, bonito y barato  2007 - 
2009 
 
Páginas Web para consultar en Internet 
 
N° AUTOR TITULO LINK AÑO 
1  Puro Marketing www.puromarketing.com 
 
 
2 
 Marketing News www.marketingnews.es 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
VIII. ANEXOS 
 
Competencias Generales UPN 
Competencias Descripción 
1. Liderazgo 
Inspira confianza en un grupo, lo guía hacia el logro de una visión 
compartida y genera en ese proceso desarrollo personal y social. 
 
2. Trabajo en 
    Equipo 
Trabaja en cooperación con otros de manera coordinada, supera 
conflictos y utiliza sus habilidades en favor de objetivos comunes. 
 
3. Comunicación  
    Efectiva 
Intercambia información a través de diversas formas de expresión 
y asegura la comprensión mutua del mensaje. 
 
4. Responsabilidad 
    Social 
Asegura que sus acciones producirán un impacto general positivo 
en la sociedad y en la promoción y protección de los derechos 
humanos. 
 
5. Pensamiento 
    Crítico 
Analiza e Interpreta, en contextos específicos, argumentos o 
proposiciones. Evalúa y argumenta juicios de valor. 
 
6. Aprendizaje 
    Autónomo 
Busca, identifica, evalúa, extrae y utiliza eficazmente información 
contenida en diferentes fuentes para satisfacer una necesidad 
personal de nuevo conocimiento. 
 
7. Capacidad para 
    Resolver 
    Problemas 
Reconoce y comprende un problema, diseña e implementa un 
proceso de solución y evalúa su impacto. 
 
8. Emprendimiento 
Transforma ideas en oportunidades y acciones concretas de 
creación de valor para la organización y la sociedad. 
 
